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ÜberblickÜberblick

• Hintergrund des Vortrags
• Bildungsmarketing und Onlinemarketing
• Fallbeispiel: Weiterbildungsstudiengänge der HHU
• Fallbeispiel: Düsseldorfer Sommeruniversität
• Internet-Optimierungsstrategien
• Kontakte generieren und managen 
• Zusammenfassung: Tipps, Tools und Strategien
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Hintergrund des VortragendenHintergrund des Vortragenden
• Leiter des „Instituts für Internationale Kommunikation 

in Zusammenarbeit mit der Heinrich-Heine-Universität 
(IIK Düsseldorf e.V.)

• Kennzahlen: Gründung 1989; 19 Angestellte; 1,3 Mio € 
Umsatz; ca. 100 „Kursprodukte“ und 2.400 TN/Jahr

• seit 1994 im Schnitt 5-10% Wachstum/Jahr, 100% 
Eigenfinanzierung

• jährliche Ausschüttung von Fördergeldern an die HHU

• Kundschaft: Selbstzahler, (internationale) Institutionen 
(Hochschulen, DAAD, PAD, Verbände) & Firmen

• Beispielprojekte: Düsseldorfer Sommeruniversität, EU-
Netzwerk Deutsch als Fremdsprache, Internetportale 
zum Deutschlernen
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DaF für Studium und Beruf

Kulturprogramm etc.

Fort-/Weiterbildung

Sommer-/Sonderkurse Deutsch, 
Englisch, Niederländisch ...

Unterkunftsservice

GmbH/Firmentraining

GmbH/Webservice

Sprachtests (TestDaF, TOEFL …)
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Bildung — ein besonderes ProduktBildung — ein besonderes Produkt

• nicht sichtbar, schlecht messbar
• zeitintensiv und tendenziell hochpreisig
• stark persönlichkeits- und motivationsabhängig, 

macht dem Kunden Arbeit (!)
• beeinflusst die Lebenschancen des Kunden 
• langfristige und intensive Kundenbindung
• vertrauensabhängiges Beratungsprodukt
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• Bei keinem anderen Produkt sind die 
Kundenbeziehungen so vielfältig, wird 
so viel Uneigennützigkeit erwartet, ist 
der Akquiseprozess so komplex!

• Bei keinem anderen Produkt sind die 
Kundenbeziehungen so vielfältig, wird 
so viel Uneigennützigkeit erwartet, ist 
der Akquiseprozess so komplex!

Besondere KundenbeziehungBesondere Kundenbeziehung
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Bildungsmarketing ist andersBildungsmarketing ist anders

• Typische Marketinginstrumente 
aus dem Produkt- aber auch aus 
dem Dienstleistungsvertrieb sind 
wenig fürs Bildungsmarketing 
geeignet bzw. müssen modifiziert 
werden
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• Neuere Marketing-Methoden 
kommen dem Bildungsmarketing 
besonders entgegen:
– Beziehungs-/ Netzwerkmarketing 
– permissionsbasiertes Marketing
– Online-Marketing
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Fallbeispiele HHU-Weiterbildungsstudiengänge
„Public Health“ und „gewerblicher Rechtschutz“
Fallbeispiele HHU-Weiterbildungsstudiengänge
„Public Health“ und „gewerblicher Rechtschutz“

Wie sucht ein Interessent? Mit 
welchem Suchwort?
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Finden Sie heraus, 
mit welchen 
Begriffen die 
Nutzer suchen!
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Wen oder was findet der 
Weiterbildunginteressent?

hervorragende 
und mehrfache 
Platzierung 
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HHU bei Suchwortanfrage 
„Studiengang Public Health“ gut 
platziert
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HHU bei Suchwortanfrage „Master 
Public Health“ schlecht platziert
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Suchwortwerbung —
Die Alternative zu ineffizienten 
Presseanzeigen und der Traum des 
kostenbewussten Marketingleiters
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Suchwort-Werbung
„Kleinanzeige“
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Suchwortwerbung 
„Sponsoren-Link“
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Warum findet der 
Interessent, diejenigen, die 
er findet bzw. andere nicht?
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Copyright 2005 IIK Düsseldorf / www.iik-duesseldorf.de 20 23.03.2005

D ü s s e l d o r f

6 16 18 35

4922

0

2000

4000

6000

8000

10000

12000

14000

16000

ha
w-ha

mbu
rg

ch
ari

té hh
u

bie
lef

eld

Uni 
Aust

ral
ien

Uni 
Mich

iga
n

Verlinkungsindex für Studiengänge 
Public Health (Direktverlinkung)
(Stand 16.03.05)

16756



11

Copyright 2005 IIK Düsseldorf / www.iik-duesseldorf.de 21 23.03.2005

D ü s s e l d o r f

Kundenaktivierung

Wird der anonyme Surfer aktiv?
Wie wird der Interessent zum 
Kunden?
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Website-Optimierung —
Überzeugt den Interessenten, was er 
findet? 

Fallbeispiele Studiengänge „Public Health“ und 
„gewerblicher Rechtschutz“
Fallbeispiele Studiengänge „Public Health“ und 
„gewerblicher Rechtschutz“
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• Nutzungsszenarien einer Website?
• Nutzungssimulationen mit Versuchspersonen
• Technische und gestalterische Analyse
• Nutzungsdaten (Logfile-Analysen)
• Bedienfreundlichkeit („Usability“)
• Akquiseorientierung

Nur „Anschrift“ - keine 
Möglichkeit zur direkten 
WWW-Kontaktaufnahme!
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Viele Möglichkeiten 
zur Kontaktaufnahme
Über das Internet

Individuelles Infoprofil 
zusammenstellen
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Kontaktmanagement ist Pflicht!

Werden die online generierten Kontakte

– vollständig erfasst

– effizient verwaltet

– schnell beantwortet

– regelmäßig erneuert?
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Kontaktmanagement =

das systematische Erfassen und 
Pflegen aller Beziehungen zu 
externen individuell identifizierbaren 
Personen 

Kontaktmanagement =

das systematische Erfassen und 
Pflegen aller Beziehungen zu 
externen individuell identifizierbaren 
Personen 
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Online-Marketing
Die wichtigsten Tipps
Online-Marketing
Die wichtigsten Tipps

• Domainnamenstrategie entwickeln
• Website für Nutzer u. Suchmaschinen optimieren
• viele nützliche Inhalte („Content“) online stellen
• für Verlinkungen und Einträge in Listen sorgen
• Online-Netzwerke bilden oder Mitglied werden
• Nischen-Suchwortanzeigen schalten
• Kontaktaufnahme durch Kontaktformulare, 

Newsletter, Appetithappen aktiv generieren
• Online-Kontakte professionell verwalten
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Kontakt:

Institut für Internationale Kommunikation
Dr. Matthias Jung
Universitätsstr. 1/23.31
40225 Düsseldorf
http://www.iik-duesseldorf.de
jung@iik-duesseldorf.de

Workshopreihe: „Biete Bildung – suche Markt!“:
www.iik-duesseldorf.de/fortbildungen/bildungsmarketing.php


